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FOREWORD 


THIS  is  one  of  a  series  of  five  booklets  which  contain  defini- 
tions of  selected  marketing  terms  currently  used  in  the 
United  States  of  America  and  their  foreign  language  equiv- 
alents. Separate  booklets  contain  translations  from  English 
into  the  French,  German,  Italian,  Spanish,  and  Swedish 
languages. 

The  terms  were  selected  on  the  basis  of  demonstrated 
need,  determined  largely  by  the  experience  of  Department 
of  Commerce  marketing  experts  with  visiting  teams  of 
foreign  businessmen  studying  American  marketing  methods. 

The  definitions  were  formulated  by  staff  members  of  the 
Office  of  Distribution  to  meet  this  particular  purpose  with 
emphasis  on  the  current  use  and  meaning  of  the  terms  in  the 
American  business  world.  Their  purpose  is  to  promote  an 
easy. and  ready  understanding  of  business  practices  and 
phenomena  as  observed  by  the  foreign  visitor  studying  the 
American  distribution  system  rather  than  to  meet  more 
exacting  technical  or  academic  requirements. 

It  is  hoped  and  expected  that  they  will  also  be  useful  to  all 
foreign  students  of  American  business  in  their  native  lands 
and  to  foreign  trade  officers  and  representatives  wherever 
they  may  be. 

If  justified  by  use,  the  list  may  be  expanded  from  time  to 
time  and  translations  into  additional  languages  added  to  the 
series.    Suggestions  as  to  improvement  are  invited. 

Special  appreciation  is  expressed  to  all  those  who  offered 
translation  assistance.  The  Bureau  of  Foreign  Commerce  of 
this  Department  and  the  European  Productivity  Agency 
assisted  with  the  series.  Assistance  with  individual  booklets 
was  provided  by  the  Pan  American  Union:  the  Embassies  of 


France,  Germany,  Italy,  Spain,  and  Sweden;  and  the  North- 
west Shoe  Purchasing  Cooperative  Society,  Frankfort/Main, 
Germany. 

H.  Hekbert  Hughes, 

Acting  Administrator, 
Business  and  Defense  Services  Administration. 

January  1960. 


EXPRESSIONS  COMMERCIALES  EMPLOYEES 
AUX  ETATS  UNIS 

(Anglais-Français) 

AVANT   PROPOS 


CE  PAMPHLET  fait  partie  d'une  série  de  cinq  brochures 
traduites  en  français,  allemand,  italien,  espagnol  et  suédois; 
il  contient  une  liste  explicative  de  définitions  d'expressions 
employées  couramment  sur  le  marché  des  Etats  Unis. 

Ces  expressions  furent  choisies  à  la  suite  d'expériences 
acquises  par  les  spécialistes  du  Département  du  Commerce 
et  les  hommes  d'affaires  étrangers  visitant  ce  pays  à  fin  d'y 
étudier  les  méthodes  commerciales  américaines.  Pour  satis- 
faire ce  but,  les  définitions  furent  formulées  par  les  membres 
du  Bureau  de  Distribution,  en  soulignant  tout  spécialement 
l'emploi  courant  et  la  signification  des  termes  employés  par 
les  hommes  d'affaires  américains.  L'objet  de  ces  tra- 
ductions n'est  pas  de  donner  des  précisions  techniques  ou 
académiques  mais  plutôt  de  faciliter  la  compréhension  des 
usages  commerciaux  et  des  phénomènes  observés  aux  Etats 
Unis  par  le  visiteur  étranger  étudiant  le  système  de  distribu- 
tion des  marchandises. 

Nous  espérons  que  la  traduction  de  ces  termes  sera  utile 
aux  étrangers  désireux  d'étudier  les  méthodes  employées 
dans  le  monde  des  affaires  aux  États  Unis,  ainsi  qu'aux 
attachés  et  représentants  commerciaux  a  l'étranger. 

Cette  liste  pourrait  être  élargie  et  traduite  dans  d'autres 
langues  à  condition  qu'un  intérêt  suffisant  le  justifie.  Toute 
suggestion  susceptible  de  l'améliorer  serait  appréciée. 

Nous  tenons  à  exprimer  notre  reconnaissance  au  Bureau 
du  Commerce  Extérieur  du  Département  du  Commerce,  à 
l'Agence  de  Productivité  Europèene,  à  l'Union  Pan-Améri- 
caine, à  l'Ambassade  de  France,  à  l'Ambassade  d'Italie,  à 
l'Ambassade    d'Allemagne,    à    l'Ambassade    de    Suéde,    à 


PAmbassade  d'Espagne,  et  à  la  Nord-West  Schuhwaren- 
Einkaufsgenossenschaft  eGmbH.  de  Francfort/Main,  Alle- 
magne, pour  l'aide  apportée  à  la  traduction  de  ces  brochures. 


INDEX 


Item 
number 

Advertising,  Cooperative 8 

Advertising,       Point-of-Pur- 

chase 9 

Advertising,  Point-of-Sale 9 

Advertising  Agency 6 

Advertising   Media 7 

Automatic  Merchandising 55 

Brand 60 

Brand,  National 61 

Brand,     Nationally     Adver- 
tised  61 

Brand,  Private 62 

C.O.D.  (Cash  on  Delivery)..  77 

Chain 21 

Chain,  Voluntary 24 

Checkout  Stand 64 

Clearance  Sale 69 

Credit,.  Charge  Account 32 

Credit,  Consumer 31 

Credit,    Continuous    Budget 

Account 34 

Credit,  Instalment 33 

Credit,  Open  Account 32 

Credit,  Revolving 34 

Depth  Interview 45 

Discount,  Cash 75 

Discount,  Functional 76 

Discount,  Trade 76 

Discount  House 20 

Distribution,  Exclusive  Agen- 
cy  13 

Distribution,  Selective 14 

Expenditures,  Personal  Con- 
sumption   74 

Fair  Trade 82 

Farmers'  Market 28 

F.O.B.  (Free  on  Board) 83 


Item 
number 

Gondola 65 

Goods,  Consumer 35 

Goods,  Convenience 37 

Goods,  Durable 39 

Goods,  Hard 41 

Goods,  Industrial 36 

Goods,  Nondurable 40 

Goods,  Shopping 38 

Goods,  Soft 42 

Gross       National      Product 

(GNP) 71 

Guarantees     Against     Price 

Decline 78 

Highway  Retailing 29 

Income,  Disposable  Personal.  73 

Income,  Net 3 

Income,  Personal 72 

L.C.L.  (Less  Than  Carload).  84 

Loss  Leaders 79 

Mail-Order  Selling 30 

Manufacturers'  Agent 15 

Margin,  Gross 1 

Markdown 81 

Market  Factors 46 

Market  Indicators 47 

Market  Penetration 48 

Market  Potential 49 

Markup 80 

Missionary  Salesman 18 

Open-To-Buy  Report 70 

Pool  Car 85 

Preselection 57 

Preselling 10 

Private  Label 62 

Profit,  Gross 1 

Profit,  Net 3 


Item 
number 

Profit,  Net  from  Operations..  2 

Rack  Jobber 56 

Rack  Merchandiser 56 

Resale  Price  Maintenance 82 

Research,  Marketing 43 

Research,  Motivation  (MR).  44 

Resident  Buyer 17 

Retailer 11 

Retailer  Cooperative 22 

Sales  Analysis 50 

Sales  Forecast 51 

Sales  Quota 52 

Self-Selection 58 

Self-Service 59 

Selling,  Premium 67 

Selling,  Promotional 66 

Selling  Agent 16 


Item 
number 

Shopping  Center 19 

Standard  Metropolitan  Area.  54 

Stock  Turnover 5 

Store  Layout 63 

Superette 26 

Supermarket 25 

Supermarket,  Midget 27 

Supermarket,  Vest  Pocket 27 

Trading  Area 53 

Trading  Stamps 68 

Voluntary  Group 23 

Warehouse,  Bonded 87 

Warehouse,  Public 86 

Wholesaler 12 

Wholesaler,  Merchant __  12 

Working  Capital 4 


TABLE 


Numéro 
du  terme 

Accréditif    automatiquement 

renouvelable 34 

Acheteur  permanent 17 

Agent  de  fabrique 15 

Agent  de  vente ,.__  16 

Analyse  des  ventes 50 

Articles    d'achat   et   d'usage 

courants 37 

Bénéfice  brut 1 

Bénéfice  net 3 

Bénéfice  net  d'exploitation,  _  2 

Biens  de  consommation 35 

Biens  de  production 36 

Biens  durables 39 

Biens  "durs" 41 

Biens  non-durables 40 

Centre  commercial 19 

Comptoir-Caisse  de  sortie 64 

Contingents  de  vente 52 

Cooperative  de  Gros 22 

Correspondance,  vente  par__  30 
Crédit  à  la  consommation  (à 

court  et  moyen  terme) 31 

Dépenses  personnelles  de  con- 
sommation   74 

Détaillant 11 

Distribution  sélective 14 

Distributeurs    automatiques, 

vente  par 55 

Données  relatives  au  marché-  46 

Entrepôt  administratif 87 

Entrepôt  public 86 

Envois  de  détail 84 

Etude  du  marché  et  de  distri- 
bution   43 

Etude  des  mobiles , 44 


Numéro 
du  terme 

Facteurs  relatifs  au  marché.  _  47 

"Fair  Trade" 82 

Fonds  de  roulement-  „ 4 

Franco  à  bord 83 

Garanties  contre  la  baisse  des 

prix 78 

"Gondole" 65 

"Goods,  Convenience" 37 

"Goods,  Shopping" 38 

"Goods,  Soft" 42 

Grossiste 12 

"Grossiste  Etalagiste" 56 

Groupage 85 

Implantation  de  magasin 63 

Interview  en  profondeur 45 

Libre,  sélection 58 

Libre  service 59 

Limite  d'achat 70 

Livraison  contre  rembourse- 
ment   77 

Maintien  des  prix  imposés.  _  82 

"Marché  fermier" 28 

Marge  bénéficiaire 80 

Marge  bénéficiaire  brute 1 

Marque 60 

Marque  nationale 61 

Marque  privée 62 

"Motivation  Research" 44 

Négociant  en  gros 12 

Ouvert,  compte 32 

Pénétration  du  marché 48 

Potentiel  du  marché 49 

Pré-sélection 57 

Pré-vente 10 


529543- 


Numéro 
du  terme 

Prévision  des  ventes 51 

Produit  Dational  brut 71 

Publicitaire,  agence 6 

Publicitaires,  supports 7 

Publicité  collective 8 

Publicité  au  point  d'achat. ._  9 

Publicité  au  point  de  vente.  _  9 

Rabais 81 

Rabais,  magasin  de  vente  au_  20 
Remise    pour    paiement    au 

comptant 75 

Remise  professionnelle 76 

Représentant  démarcheur 18 

Représentation  exclusive 13 

Revenu  net 3 

Revenu  personnel 72 

Revenu  personnel  disponible.  73 

Rotation  des  stocks 5 

Routes,  ventes  au  détail  sur 

les 29 


Numéro 
du  terme 

Sacrifiés,  articles 79 

Soldes 69 

Succursales,  entreprise  à 21 

"Supermarket" 25 

"Supermarket  miniature" 27 

"Supermarket  de  poche" ._  27 

"Superette" 26 

Tempérament,  vente  à 33 

Terme,  compte  à 32 

Timbres-prime 68 

Vente-prime 67 

Vente  publicitaire 66 

Volontaire,  Chaîne 24 

Volontaire,  Groupe 23 

Zone  commerciale 53 

Zone  métropolitaine 54 


ACCOUNTING 
COMPTABILITE 


PROFIT,  GROSS  (or  MARGIN,  GROSS)  : 

Net  sales  less  cost  of  goods  sold  (before  consideration  of 
selling  and  administrative  expenses).  Gross  profit  is 
expressed  in  dollar  figures  ;  gross  margin  is  expressed  as  a 
percentage  of  net  sales. 

Bénéfice  brut  (ou  Marge  bénéficiaire  brute)  : 

Chiffre  d'affaires  net  déduction  faite  du  prix  de  revient 
des  marchandises  vendues  (avant  comptabilisation  des 
frais  commerciaux  et  administratifs).  Le  bénéfice  brut 
est  exprimé  en  dollars;  la  marge  bénéficiaire  brute  en 
pourcentage  du  chiffre  d'affaires  net. 


2.  NET  PROFIT  FROM  OPERATIONS: 

Profit  prior  to  consideration  of  revenues  and  expenses 
from  other  than  the  primary  activities  of  a  business,  such 
as  interest  income,   interest   expense,   dividends  from 


Bénéfice  net  d'exploitation: 

Bénéfice  calculé  sans  tenir  compte  des  recettes  et  dépenses 
secondaires  de  l'entreprise,  comme,  par  exemple,  intérêts 
bancaires,  dividendes  réalisés  sur  investissements,  etc. 


3.  PROFIT,  NET  (or  INCOME,  NET)  : 

Revenue  remaining  after  deduction  of  all  costs,  but  before 
taxes;  usually  designates  the  final  figure  on  Profit  and 
Loss  Statement. 

Bénéfice  net  (ou  Revenu  net)  : 

Bénéfice  restant  après  déduction  de  tous  les  coûts,  mais 
avant  paiement  des  impôts  sur  le  revenu;  représente 
généralement  le  résultat  du  Compte  Profits  &  Pertes. 


ACCOUNTING 
COMPTABILITE 

4.  WORKING  CAPITAL: 

Excess  of  current  assets  over  current  liabilities. 

Fonds  de  roulement: 

Excédent  de  l'actif  réalisable  par  rapport  aux  exigibilités. 

5.  STOCK  TURNOVER: 

The  number  of  times  that  inventory  is  replaced  during  a 
given  period,  usually  a  year;  generally  refers  to  stock 
movement,  which  is  determined  by  dividing  cost  of  goods 
sold  by  average  inventory;  actually  represents  turnover 
of  investment  in  merchandise  rather  than  physical 
turnover. 

Rotation  des  stocks: 

La  périodicité  du  remplacement  des  stocks  au  cours  d'une 
période  donnée,  généralement  un  an  ;  se  rapporte  d'ordi- 
naire à  l'écoulement  des  stocks,  qui  est  calculé  en 
divisant  le  prix  de  revient  de  la  marchandise  vendue  par 
le  stock  moyen;  représente  en  fait  la  rotation  des  inves- 
tissements marchandises  plutôt  que  celles  de  la  mar- 
chandise elle-même. 


ADVERTISING 
PUBLICITE 

6.  ADVERTISING  AGENCY: 

An  organization  composed  of  specialists  in  the  various 
phases  of  advertising  and  marketing  which  plans,  creates, 
and  disseminates  the  advertising  of  those  who  employ  it. 
Many  of  these  agencies  maintain  a  market  research 
department. 

Agence  publicitaire: 

Etablissement  composé  d'experts  en  publicité  et  en 
distribution  sous  tous  leurs  aspects;  se  charge  du  plan- 


ADVERTISING 
PUBLICITE 


ning,  de  la  création  et  de  la  diffusion  de  la  publicité  de 
ses  clients.  Un  grand  nombre  d'agences  publicitaires 
comporte  un  service  d'étude  du  marché. 


ADVERTISING  MEDIA: 

The  means  through  which  advertisements  are  conveyed 
to  the  consumers  or  users  whom  they  are  designed  to 
influence. 

Supports  publicitaires: 

Moyens  par  lesquels  la  publicité  atteint  les  consom- 
mateurs ou  utilisateurs  visés. 


ADVERTISING,  COOPERATIVE: 

Local  advertising  by  a  retailer  of  a  manufacturer's 
brand,  the  costs  of  which  are  borne  jointly  by  the  retailer 
and  the  manufacturer.  The  latter  generally  supplies  the 
advertising  material  which  the  retailer  places  in  the 
local  media  over  his  own  name. 

Publicité  collective: 

Publicité  effectuée,  sur  le  plan  local,  par  le  détaillant 
d'un  produit  de  marque;  financée  en  commun  par  le 
détaillant  et  le  fabricant.  Ce  dernier  fournit  en  général 
le  message  publicitaire  que  le  détaillant  fait  diffuser  au 
moyen  des  supports  locaux  sous  sa  propre  raison  sociale. 


9.  ADVERTISING,  POINT-OF-SALE  (or  ADVERTISING, 
POINT-OF-PURCHASE)  : 

The  use  of  sales  aids  at  the  point  where  goods  are  dis- 
played for  sale. 

Publicité  au  point  de  vente  (ou  Publicité  au  point  d'achat)  : 

Utilisation  de  moyens  publicitaires  à  l'étalage  et  au 
comptoir  de  vente. 


ADVERTISING 
PUBLICITE 

10.  PRESELLING: 

The  use  of  national  advertising  by  a  manufacturer  to 
convince  potential  customers  of  the  desirability  of  his 
products  before  the  time  of  actual  purchase. 

Pre- vente: 

Utilisation  par  le  fabricant  de  publicité  à  l'échelle 
nationale  dans  le  but  de  convainere  les  clients  éventuels 
des  avantages  de  son  produits  avant  l'achat  effectif. 


CHANNELS  OF  DISTRIBUTION 
RESEAUX  DE  DISTRIBUTION 


11.  RETAILER: 

A  person  or  firm  engaged  in  selling  merchandise  for 
personal,  household,  or  farm  consumption,  and  rendering 
services  incidental  to  the  sale  of  the  merchandise. 

Détaillant  : 

Personne  ou  entreprise  se  livrant  à  la  vente  de  mar- 
chandises destinées  à  la  consommation  personnelle, 
ménagère  ou  agricole,  et  rendant  des  services  se  rap- 
portant à  l'acte  de  vente. 


12.  WHOLESALER  (MERCHANT  WHOLESALER): 

A  person  or  firm  who  buys  and  stores  goods  for  resale  to 
retailers,  institutional  users,  professional  users,  or  to 
other  wholesalers. 

Grossiste  (Négociant  en  gros)  : 

Personne  ou  entreprise  qui  achète  et  entrepose  des 
marchandises  en  vue  de  les  revendre  à  des  détaillants,  à 
de  gros  clients  (hôtels,  hôpitaux,  prisons,  etc.),  à  des 
corps  de  métiers  ou  à  d'autres  grossistes. 


CHANNELS  OF    DISTRIBUTION 
RESEAUX  DE  DISTRIBUTION 

13.  DISTRIBUTION,  EXCLUSIVE  AGENCY: 

Distribution  in  which  the  distributor  is  given  the 
exclusive  right  to  sell  goods  or  services  within  a  certain 
territory,  area,  or  market;  usually  given  by  a  manufac- 
turer to  a  wholesaler  or  retailer;  also  called  exclusive 
distribution  and  agency  distribution. 

Représentation  exclusive: 

Mode  de  distribution  selon  lequel  le  distributeur  se  voit 
conférer  le  droit  exclusif  de  vente  ou  de  prestation  de 
services  dans  un  territoire,  une  zone  ou  un  marché 
donné;  généralement  conféré  par  un  fabricant  à  un 
grossiste  ou  un  détaillant;  est  également  connu  sous  les 
noms  de  distribution  exclusive  et  distribution  par  agent 
exclusif. 


14.  DISTRIBUTION,  SELECTIVE: 

Distribution  through  a  limited  number  of  selected 
wholesalers  or  retailers  in  a  given  area. 

Distribution  selective: 

Distribution  effectuée  dans  une  zone  donnée,  par 
l'intermédiaire  d'un  nombre  restreint  de  grossistes  ou  de 
détaillants  (choisis  par  le  fabricant). 

15.  AGENT,  MANUFACTURERS': 

An  independent  agent,  in  business  for  himself,  who 
maintains  his  own  establishment  and  sells  the  product 
of  one  or  more  noncompeting  manufacturers  on  a  com- 
mission basis;  generally  sells  in  a  given  territory  for 
which  he  has  exclusive  selling  rights  for  the  products  he 
handles;  usually  does  not  carry  stocks  or  take  title;  is 
known  as  a  "broker"  in  the  food  field. 

Agent  de  fabrique: 

Intermédiaire  indépendant,  établi  à  son  compte,  qui 
vend,  à  la  commission,  les  produits  d'un  ou  plusieurs  fabri- 


CHANNELS  OF  DISTRIBUTION 
RESEAUX  DE  DISTRIBUTION 

cants  non  concurrentiels;  vend  généralement  dans  un 
territoire  donné  où  il  détient  des  droits  d'exclusivité  pour 
les  produits  qu'il  distribue;  travaille  habituellement  sans 
stocks  et  sans  devenir  propriétaire  des  marchandises; 
est  connu  sous  le  nom  de  "courtier"  dans  l'industrie  des 
produits  alimentaires. 


16.  AGENT,  SELLING: 

An  agent  who  sells  the  entire  output  of  the  manufacturers 
he  represents,  generally  in  an  unlimited  territory;  best 
known  in  textile  industry. 

Agent  de  vente: 

Intermédiaire  se  chargeant  d'écouler  toute  la  production 
des  fabricants  qu'il  représente,  généralement  sans 
limitation  géographique;  se  rencontre  surtout  dans 
l'industrie  textile. 


17.  RESIDENT  BUYER: 

An  agent,  permanently  located  in  a  buying  market,  for  a 
store  or  group  of  stores  which  pay  him  a  fee,  generally 
on  an  annual  basis,  for  services  rendered.  Services 
include  selecting  merchandise,  supplying  market  infor- 
mation, sponsoring  group  buying,  aiding  sales  promo- 
tion, expediting  deliveries,  improving  operations,  and 
supplying  office  facilities  in  the  market.  Widely  used 
by  retail  stores  selling  fashion  goods  such  as  women's 
ready-to-wear;  also  used  by  wholesalers. 

Acheteur  permanent: 

Agent  d'achat,  installé  en  permanence  dans  un  marché, 
représentant  un  magasin  ou  un  groupe  de  magasins, 
qui  le  rémunèrent,  à  l'année,  des  services  rendus.  Ces 
services  comprennent:  choix  des  marchandises,  com- 
munication des  cours  du  marché,  formation  de  groupe- 
ments d'achats,  participation  à  la  promotion  des  ventes, 
obtention  des  meilleurs  délais  de  livraison,  perfection- 


CHANNELS  OF    DISTRIBUTION 
RESEAUX  DE  DISTRIBUTION 

nement  des  opérations  et  possibilités  d'utilisation  de 
services  de  bureau  dans  le  marché.  Système  largement 
utilisé  par  les  détaillants  d'articles  d'habillement,  tels 
que  la  confection  féminine;  également  employé  dans  le 
commerce  de  gros. 


18.  MISSIONARY  SALESMAN: 

Manufacturer's  specialty  salesman  who  locates  new 
dealers  and  attempts  to  increase  sales  of  all  dealers  by 
educating  them  to  sales  opportunities  for  manufacturer's 
products,  by  arranging  displays,  and  by  handling  local 
advertising.  Works  with  wholesalers  and  retailers; 
orders  received  are  turned  over  to  the  wholesalers. 

Représentant  démarcheur  : 

Représentant  spécialisé  d'un  fabricant,  chargé  de  re- 
chercher de  nouveaux  revendeurs,  et  s'efforçant 
d'accroître  les  ventes  de  tous  les  revendeurs  en  les 
informant  sur  les  débouchés  ouverts  aux  produits  du 
fabricant,  en  aménageant  des  étalages  et  en  s'occupant 
de  la  publicité  locale.  Collabore  avec  grossistes  et 
détaillants,  les  commandes  de  ces  derniers  étant  trans- 
mises aux  grossistes. 

19.  SHOPPING  CENTER: 

A  group  of  retail  establishments  of  various  types  under 
separate  ownership  and  management  occupying  a 
center  that  is  planned,  developed,  and  operated  as  a 
unit.  Such  centers  have  extensive  common  parking 
facilities  and  are  related  in  location,  size,  and  type  of 
stores  to  the  surrounding  area,  generally  a  suburban 
area. 

Centre  commercial: 

Groupe  de  divers  magasins  de  détail,  à  propriété  et 
gestion  indépendantes,  constituant  un  ensemble  unifié 
quant  à  son  planning,  son  aménagement  et  son  exploita- 
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tion.  Ces  centres  disposent  de  grands  parce  à  automo- 
biles; remplacement,  l'importance  et  la  nature  des 
magasins  dépendent  de  la  zone  dans  laquelle  ils  sont 
installés,  en  général  en  banlieue. 

20.  DISCOUNT  HOUSE: 

A  retail  establishment  whose  key  policy  is  to  sell  na- 
tionally advertised  consumer  goods  consistently  at 
substantial  discounts  from  customary  or  list  prices  ;  also 
handles  private  and  other  brands.  Generally  gives 
limited  service  and  enjoys  a  high  turnover  at  a  low  dollar 
markup  per  unit  of  sale. 

Magasin  de  vente  au  rabais  : 

Magasin  de  vente  au  détail  dont  la  pratique  essentielle 
consiste  à  vendre  des  biens  de  consommation,  faisant 
l'objet  d'une  publicité  à  l'échelle  nationale,  avec  des 
rabais  sensibles  par  rapport  aux  prix  normaux  ou  aux 
barèmes;  vend  également  des  articles  de  marques 
patronnées  par  les  grossistes  et  autres  marques.  Ne 
fournit  habituellement  que  des  services  limités  au 
consommateur;  son  débit  rapide  est  basé  sur  un  faible 
taux  de  marque  par  article  vendu. 


21.  CHAIN: 

A  group  of  similar  stores  in  the  same  kind  of  business, 
under  one  ownership  and  management,  merchandised 
wholly  or  largely  from  central  merchandising  head- 
quarters and  supplied  from  one  or  more  distributing 
warehouses  or  directly  from  the  manufacturer  on  orders 
placed  by  central  buyers. 

Entreprise  à  succursales: 

Groupe  de  plusieurs  magasins  de  nature  et  d'activités 
analogues,  à  propriété  et  gestion  uniques.  Ses  ventes 
sont  organisées  entièrement,  ou  en  grande  partie,  à 
partir    de    directions    commerciales    centralisées.      Son 
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approvisionnement  est  assuré  soit  par  un  ou  plusieurs 
entrepôts,  soit  directement  par  les  fabricants  sur  com- 
mandes passées  par  les  services  centraux  d'achat. 


22.  RETAILER  COOPERATIVE: 

A  group  of  independent  retailers  who  own  and  operate 
a  wholesale  establishment,  which  is  called  a  retailer 
cooperative  wholesaler. 

Cooperative  de  gros: 

Entreprise  de  commerce  en  gros,  possédée  et  gérée  par 
un  groupe  de  détaillants  indépendants.  Est  connue  sous 
la  désignation  de  coopérative  grossiste  de  détaillants. 


23.  VOLUNTARY  GROUP: 

A  group  of  independent  retailers,  organized  by  a  whole- 
saler, who  buy  all  or  a  major  part  of  their  merchandise 
from  the  wholesaler  in  return  for  specified  services  such 
as  bookkeeping,  store  engineering,  continuous  sales 
planning,  supervising  store  operations,  and  supplying 
preprinted  forms  and  suggested  resale  prices.  The 
retailers  generally  have  a  common  name  and  a  common 
store  front;  the  sponsoring  wholesaler  is  called  a  volun- 
tary group  wholesaler. 

Groupe  volontaire: 

Groupe  de  détaillants  indépendants,  organisé  par  un 
grossiste.  Les  détaillants  faisant  partie  du  groupe 
achètent  la  totalité  ou  la  majeure  partie  de  leurs  mar- 
chandises auprès  du  grossiste  en  contrepartie  de  certains 
services  tels  que  comptabilité,  aménagement  des  maga- 
sins, planning  permanent  des  ventes,  surveillance  des 
opérations  de  magasin,  fourniture  d'imprimés  et  sug- 
gestions de  prix  au  détail.  En  gé aérai,  les  détaillants 
ont  une  raison  sociale  et  une  devanture  communes.  Le 
grossiste  s'appelle  grossiste  de  groupe  volontaire. 
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24.  CHAIN,  VOLUNTARY: 

Two  or  more  voluntary  groups  operating  under  a  com- 
mon name. 

Chaîne  volontaire: 

Se  compose  de  deux  ou  plusieurs  groupes  volontaires 
fonctionnant  sous  la  même  raison  sociale. 

25.  SUPERMARKET: 

A  departmentized  retail  self-service  food  store  having 
at  least  four  basic  food  departments — grocery,  meat, 
produce,  and  dairy — as  well  as  other  departments,  and 
having  an  annual  sales  volume  of  at  least  $375,000. 
This  figure  is  an  arbitrary  one  generally  accepted  in 
the  trade. 

"Supermarket"  : 

Magasin  d'alimentation  au  détail,  pratiquant  le  libre 
service,  et  comprenant  un  minimum  de  quatre  rayons 
principaux:  épicerie,  boucherie,  fruits  et  légumes,  et 
produits  laitiers,  ainsi  que  d'autres  rayons;  réalise  un 
chiffre  d'affaires  d'au  moins  $375.000,  chiffre  arbitraire 
généralement  reconnu  par  la  profession. 

26.  SUPERETTE: 

A  departmentized  retail  food  store,  usually  self-service, 
having  at  least  four  basic  food  departments — grocery, 
meat,  produce,  and  dairy — as  well  as  other  departments, 
and  having  an  annual  sales  volume  of  from  $75,000  to 
$375,000.  This  figure  is  an  arbitrary  one  generally 
accepted  in  the  trade. 

"Superette": 

Magasin  d'alimentation  au  détail,  pratiquant  le  libre 
service,  et  comprenant  un  minimum  de  quatre  rayons 
principaux:  épicerie,  boucherie,  fruits  &  légumes,  et 
produits  laitiers,  ainsi  que  d'autres  rayons;  réalise  un 
chiffre    d'affaires   compris    entre   $75.000    et   $375.000, 
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chiffres  arbitraires  généralement  reconnus  par  la  pro- 
fession. 


27.  SUPERMARKET,  MIDGET  (or  SUPERMARKET, 
VEST  POCKET)  : 

A  store  which  sells  strictly  convenience  goods  limited 
in  brand  assortment  and  price  range,  thus  making  for 
quick,  convenient  shopping. 

"Supermarket  miniature"  (ou  "Supermarket  de  poche")  : 

Magasin  vendant  uniquement  des  articles  de  consom- 
mation courante,  dont  l'assortiment  est  limité  à  quelques 
marques  et  dont  la  gamme  de  prix  est  réduite,  facilitant 
la  rapidité  et  la  commodité  des  achats. 

28.  FARMERS'  MARKET: 

A  privately  owned  retail  center  with  central  management 
that  rents  booth  space  usually  on  a  short-term  basis  to  a 
large  number  of  merchants.  Generally  located  in  a 
suburban  or  rural  area,  it  has  simple  facilities,  ample 
parking,  and  large  assortments  of  low-priced  nonfood 
merchandise  as  well  as  food  lines.  It  enjoys  a  low 
overhead  and  heavy  traffic.  A  carnival  atmosphere 
prevails,  and  an  auction  is  frequently  featured.  The 
name  is  misleading  because  farmers  today  play  an  insig- 
nificant part,  either  as  owners  or  tenants  of  these  markets. 

"Marché  fermier"  : 

Centre  de  ventes  au  détail,  appartenant  à  des  particuliers, 
fonctionnant  sous  une  direction  unique  et  louant  des 
"places"  à  un  grand  nombre  de  marchands,  généralement 
pour  des  périodes  limitées.  Ces  marchés  se  situent 
habituellement  dans  les  banlieues  et  dans  les  campagnes  ; 
les  installations  sont  simples,  avec  de  grands  espaces 
destinés  au  stationnement  des  automobiles;  les  ventes 
portent  sur  une  gamme  étendue  de  marchandises  non 
comestibles  à  prix  modérés  ainsi  que  des  produits  ali- 
mentaires.    Leurs  frais  généraux  sont  faibles  et  leur 
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débit  considérable.  Une  atmosphère  de  foire  y  règne 
et  les  ventes  aux  enchères  y  sont  fréquentes.  Leur 
appellation  de  "Marché  fermier"  est  trompeuse  car  les 
agriculteurs  n'y  jouent  actuellement  qu'un  rôle  minime, 
que  ce  soit  comme  propriétaires  ou  comme  locataires. 


29.  HIGHWAY  RETAILING: 

The  operation  of  retail  and  service  establishments  on  the 
newer  circumferential  or  peripheral  highways  on  the 
outskirts  of  cities  and  other  outlying  heavily  traveled 
traffic  arteries. 

Ventes  au  détail  sur  les  routes  : 

Ventes  au  détail  et  fournitures  de  services  effectuées  par 
des  établissements  situés  sur  les  routes  périphériques  et 
de  ceinture  au  voisinage  des  villes  ainsi  que  sur  les  routes 
extérieures  très  fréquentées. 


30.  MAIL-ORDER  SELLING: 

Solicitation  by  mail  of  orders  for  goods  or  services. 

Vente  par  correspondance  : 

Porte  sur  des  produits  ou  services  offerts  par  correspon- 
dance au  consommateur. 
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31.  CREDIT,  CONSUMER  (Short  and  Intermediate  Term)  : 

All  forms  of  short-term  credit  extended  to  consumers  for 
the  purchase  of  goods  and  services,  or  to  pay  debts. 

Crédit  à  la  consommation  (à  court  et  moyen  terme)  : 

Englobe  toutes  les  formes  de  crédit  à  court  terme  consenti 
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aux  consommateurs  pour  l'achat  de  marchandises  et  de 
services,  ou  pour  le  règlement  de  dettes. 

32.  CREDIT,  CHARGE  ACCOUNT  (or  CREDIT,  OPEN 

ACCOUNT)  : 

Generally  refers  to  credit  of  30  days'  duration  extended 
by  department  stores  and  other  retail  outlets  as  a  matter 
of  convenience  to  customers.  Typically  no  carrying 
charges. 

Compte  à  terme  (ou  Compte  ouvert)  : 

Se  rapporte  en  général  au  crédit  à  30  jours  pratiqué  par 
les  grands  magasins  et  autres  établissements  de  vente  au 
détail  pour  la  commodité  de  la  clientèle.  Caractérisé  par 
le  fait  que  ce  crédit  est  consenti  sans  agio. 

33.  CREDIT,  INSTALMENT: 

A  form  of  credit  in  which  the  customer  purchases  goods 
under  an  agreement  to  pay  the  balance  due  in  instal- 
ments.    A  stipulated  carrying  charge  is  made. 

Vente  à  tempérament  : 

Forme  de  crédit  par  laquelle  le  client  achète  des  mar- 
chandises en  s'engageant  à  régler  le  solde  dû  par  paie- 
ments échelonnés  majorés  d'un  agio  déterminé. 

34.  CREDIT,  REVOLVING  (or  CREDIT,  CONTINUOUS 

BUDGET  ACCOUNT)  : 

A  consumer  credit  plan  whereby  a  limit  is  placed  on  a 
customer's  account,  and  charges  up  to  the  limit  may 
be  made  without  other  special  authorization.  The 
amount  payable  each  month  is  a  specified  fraction  (often 
1/10)  of  the  credit  limit.  (Under  a  flexible  chart  plan, 
the  size  of  the  payment  is  related  to  the  amount  owed, 
instead  of  to  the  approved  limit) . 

Accréditif  automatiquement  renouvelable  : 

Système  de  crédit  à  la  consommation  selon  lequel  des 
dépenses  peuvent  être  imputées  au  compte  du  client 
sans   autorisation   expresse,   jusqu'à   concurrence   d'un 
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plafond  déterminé.  Le  versement  mensuel  correspond  à 
une  fraction  donnée  (souvent  1/10)  du  plafond.  (Selon 
un  système  voisin,  le  montant  du  versement  mensuel  est 
fonction  du  solde  dû  au  lieu  d'être  une  fraction  du 
plafond  de  crédit  accordé). 
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35.  GOODS,  CONSUMER: 

Goods  produced  for  use  by  the  ultimate  or  household 
consumer. 

Biens  de  consommation: 

Biens  produits  pour  être  utilisés  par  le  consommateur 
final  (individus,  ménages). 

36.  GOODS,  INDUSTRIAL: 

Goods  used  in  producing  consumer  goods,  other  industrial 
goods,  and  services,  and  in  facilitating  the  operation  of 
an  enterprise. 

Biens  de  production  : 

Biens  utilisés  pour  la  production  de  biens  de  consomma- 
tion, d'autres  biens  de  production  et  pour  la  prestation 
de  services,  et  facilitant  l'exploitation  d'une  entreprise. 

37.  GOODS,  CONVENIENCE: 

Consumer  goods  which  the  customer  usually  desires  to 
purchase  frequently,  immediately,  and  with  little  effort; 
generally  have  a  relatively  low  but  uniform  price,  e.g. 
cigarettes,  soap. 

Articles  d'achat  et  d'usage  courants: 

Biens  de  consommation  que  le  client  souhaite  générale- 
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ment  acheter  souvent,  instantanément  et  sans  effort; 
d'un  prix  habituellement  bas  et  uniforme,  comme  par 
exemple,  les  cigarettes,  le  savon. 


38.  GOODS,  SHOPPING: 

Consumer  goods  which  the  customer  buys  infrequently 
and  after  comparison  as  to  suitability,  quality,  price,  or 
style;  characterized  by  relatively  high  prices  which  are 
not  generally  so  uniform  as  those  of  convenience  goods, 
e.g.  furniture,  millinery. 

"Shopping  Goods": 

Biens  de  consommation  que  le  client  n'achète  pas  souvent 
et,  ceci  après  en  avoir  étudié  les  avantages,  la  qualité, 
le  prix  ou  le  style  ;  caractérisés  par  des  prix  relativement 
élevés  et  plus  variables  que  ceux  des  articles  d'achat  et 
d'usage  courants  (par  exemple:  meubles,  articles  de 
mode,  etc.) 


39.  GOODS,  DURABLE: 

Industrial  or  consumer  goods  whose  serviceability  is 
likely  to  continue  for  a  period  of  years. 

Biens  durables: 

Biens  de  production  ou  de  consommation  dont  la  vie 
utile  s'étendra  vraisemblablement  sur  un  certain  nombre 
d'années. 


40.  GOODS,  NONDURABLE: 

Industrial  or  consumer  goods  having  relatively  short 
serviceability. 

Biens  non  -  durables  : 

Biens  de  production  ou  de  consommation  à  vie  utile 
relativement  courte. 
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41.  GOODS,  HARD: 

Chiefly  refers  to  household  furniture  and  equipment, 
metal  housewares,  etc. 

Biens  "durs": 

Désigne  surtout  l'ameublement  et  l'appareillage  ména- 
gers, quincaillerie  de  cuisine,  etc. 


42.  GOODS,  SOFT: 

Chiefly  refers  to  household  textiles  and  clothing. 

"Soft  Goods": 

Désigne  surtout  le  linge  de  maison,  les  tissus  d'ameuble- 
ment et  les  vêtements. 
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43.  MARKETING  RESEARCH: 

AU  research  activities  carried  on  for  the  management  of 
marketing  work — the  gathering,  recording,  and  analyzing 
of  all  facts  about  problems  relating  to  the  transfer  and 
sale  of  goods  and  services  from  producer  to  consumer. 
Embraces  market  analysis,  and  sales,  consumer,  and 
advertising  research. 

Etude  du  marché  et  de  distribution: 

Tous  travaux  de  recherche  servant  à  la  direction  des 
activités  de  distribution  :  le  rassemblement,  la  tabulation 
et  l'analyse  de  toutes  les  données  relatives  au  cycle 
commercial  des  marchandises  et  des  services  entre 
producteur  et  consommateur.  Comprend  l'analyse  du 
marché,  les  études  des  ventes  mobiles,  de  la  consomma- 
tion et  de  la  publicité. 
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44.  RESEARCH,  MOTIVATION  (MR)  : 

Psychological  and  statistical  techniques  for  the  in- 
vestigation of  hidden  causes  of  human  behavior.  In 
market  research,  MR  seeks  to  learn  motivation  of 
individuals  in  making  choices.  (Term  also  used  to 
denote    research    on    the    motivation    of    employees). 

"Motivation  Research"  (MR)  : 

Techniques  psychologiques  et  statistiques  utilisées  pour 
déceler  les  causes  cachées  du  comportement  humain. 
Dans  le  cadre  de  l'étude  de  marché,  "MR"  s'efforce  de 
déterminer  le  mécanisme  par  lequel  les  individus  font 
un  choix.  (Ce  terme  est  également  utilisé  pour  désigner 
l'étude  des  mobiles  du  personnel  d'une  entreprise). 


45.  DEPTH  INTERVIEW: 

An  interviewing  technique  in  which  flexible  probing 
questions  are  asked  in  an  attempt  to  uncover  the  motives 
which  underly  or  influence  respondent  behavior. 

Interview  en  profondeur: 

Méthode  d'interview  selon  laquelle  des  questions  in- 
sidieuses, variant  suivant  les  cas,  sont  posées  dans  le 
but  de  révéler  les  motifs  influençant  les  réactions  de  la 
personne  interrogée. 


46.  MARKET  FACTORS: 

Statistical  series  such  as  population,  number  of  families, 
and  income,  which  are  used  for  setting  sales  potential  for 
any  section  of  the  market. 

Données  relatives  au  marché: 

Renseignements  statistiques  portant  sur  la  population, 
le  nombre  de  familles,  la  répartition  du  revenu,  utilisés 
pour  déterminer  le  potentiel  de  vente  de  n'importe  quelle 
partie  du  marché. 
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47.  MARKET  INDICATORS: 

Economie  factors  for  measuring  the  relative  sales 
opportunities  in  various  geographical  units  such  as  States, 
counties,  trading  areas,  or  any  other  physical  subdivi- 
sion. The  data  for  individual  parts  of  the  market  usually 
are  reduced  to  a  percentage  of  the  total  for  the  entire 
United  States. 

Facteurs  relatifs  au  marché: 

Facteurs  économiques  servant  à  mesurer  les  débouchés 
commerciaux  de  différentes  entités  géographiques  telles 
qu'Etats,  Contés,  zones  commerciales  et  autres  sub- 
divisions territoriales.  Les  données  relatives  à  chaque 
partie  du  marché  sont  en  général  indiquées  sous  forme 
d'un  pourcentage  du  total  pour  les  Etats-Unis. 

48.  MARKET  PENETRATION: 

Extent  to  which  a  given  establishment,  firm,  or  plant 
shares  or  dominates  the  sales  in  a  given  market  area. 
The  measurement  of  performance  or  the  efficiency  is 
usually  measured  in  terms  of  a  penetration  ratio  which 
is  fou  ad  by  dividing  a  firm's  sales  in  a  given  area  by  the 
market  potential  set  for  that  area. 

Pénétration  du  marché: 

Mesure  dans  laquelle  un  établissement,  une  entreprise 
ou  une  usine  assure  soit  une  partie,  soit  la  majorité  des 
ventes  dans  un  marché  donné.  Le  rendement  ou 
l'efficience  d'une  entreprise  s'exprime  généralement  par 
un  quotient  de  pénétration,  obtenu  en  divisant  le  poten- 
tiel du  marché  étudié  par  le  chiffre  d'affaires  réalisé  par 
cette  entreprise  dans  la  même  région. 


49.  MARKET  POTENTIAL: 

The  expected  total  sales  of  a  commodity,  a  group  of 
commodities,  or  a  service  in  a  market  during  a  stated 
period. 
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Potentiel  du  marché: 

Les  ventes  d'une  denrée,  d'un  groupe  de  denrées,  ou 
d'un  service  quelconque,  prévues  pour  l'ensemble  d'une 
industrie  dans  un  marché  donné  sur  une  période  déter- 
minée. 


50.  SALES  ANALYSIS: 

Those  phases  of  marketing  and  distribution  research 
dealing  with  the  analysis  of  internal  sales  records.  Such 
analysis  is  the  probing  of  data  relating  to  the  following: 
Frequency  of  customer  contact,  order  per  man-day  and 
average  size  of  order,  sales  by  type  of  customer  and  by 
product,  sales  expenses,  and  new  customer  acquisition. 

Analyse  des  ventes: 

Phases  d'étude  de  marché  et  de  distribution,  portant 
sur  l'analyse,  au  sein  d'uue  entreprise,  de  la  compta- 
bilité commerciale.  Cette  analyse  cherche  à  faire 
ressortir  les  renseignements  suivants:  fréquence  des 
rapports  avec  le  client,  nombre  de  commandes  par 
homme/jour  et  importance  moyenne  des  commandes, 
nombre  de  ventes  par  catégorie  de  client  et  par  produit, 
frais  commerciaux,  nouveaux  clients. 


51.  SALES  FORECAST: 

An  estimate  of  dollar  or  unit  sales  for  a  specified  future 
period  under  a  proposed  marketing  plan  or  program. 
The  forecast  may  be  for  a  specified  item  or  the  entire 
line;  it  may  be  for  a  market  as  a  whole  or  for  any 
portion  thereof. 

Prévision  des  ventes: 

Evaluation  du  volume  de  ventes  (exprimé  soit  en  dollars, 
soit  en  nombre  d'articles)  prévues  pour  une  période 
donnée  dans  le  cadre  d'un  projet  de  programme  de 
distribution.  Cette  prévision  peut  porter  sur  un  article 
déterminé  ou  sur  l'ensemble  de  la  production  de  l'entre- 
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prise;  elle  peut  s'appliquer  à  l'ensemble  du  marché  ou 
à  une  partie  quelconque  de  celui-ci. 


52.  SALES  QUOTA: 

A  sales  goal  assigned  to  a  marketing  unit  or  a  salesman 
for  use  in  the  management  of  sales  effort.  It  applies  to 
a  specific  period  and  may  be  expressed  in  dollars  or  in 
physical  units. 

Contingents  de  vente: 

Objectif  de  vente  attribué  à  une  unité  de  distribution, 
ou  à  un  vendeur,  et  utilisé  dans  la  mise  en  oeuvre  d'un 
programme  de  vente.  Il  s'applique  à  une  période 
déterminée  et  peut  être  exprimé  soit  en  dollars,  soit  en 
nombre  d'articles. 


53.  TRADING  AREA: 

A  geographical  area  consisting  of  a  city  that  is  a  domi- 
nant retail  or  wholesale  center  plus  the  regions  whose 
trade  flows  to  and  from  that  center. 

Zone  commerciale: 

Zone  géographique  constituée  par  une  ville  qui  est  un 
centre  important  de  vente  au  détail  et  en  gros,  et  par 
les  régions  voisines  avec  lesquelles  elle  entretient  des 
relations  commerciales  étendues. 

54.  STANDARD  METROPOLITAN  AREA: 

An  integrated  economic  area  having  a  large  volume  of 
daily  travel  and  communication  between  a  central  city 
of  50,000  inhabitants  or  more  and  the  outlying  parts 
of  the  area.  Usually  such  an  area  is  considerably  more 
restricted  than  a  trading  area. 

Zone  métropolitaine: 

Région  économique  intégrée,  constituée  par  un  centre 
urbain  d'au  moins  50.000  habitants  et  sa  grande  banlieue, 
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et  dans  laquelle  existe  un  grand  mouvement  de  personnes 
et  de  marchandises.  En  général,  une  zone  métropolitaine 
est  beaucoup  plus  restreinte  qu'une  zone  commerciale. 


MERCHANDISING 
COMMERCIALISATION 


55.  AUTOMATIC  MERCHANDISING: 

Selling  consumer  goods  or  services  through  coin-operated 
vending  machines. 

Vente  par  distributeurs  automatiques: 

Vente  de  biens  de  consommation  ou  de  services  par 
l'intermédiaire  d'appareils  distributeurs  automatiques. 

56.  RACK  MERCHANDISER,  RACK  JOBBER: 

A.  wholesaler  serving  retail  stores,  especially  super- 
markets; offers  a  complete  service  in  the  merchandising 
of  certain  items  of  nonfood  departments — housewares, 
toiletries,  toys,  and  soft  goods — thus  relieving  the  store 
of  inventory  as  well  as  merchandising  activities  ;  selects, 
assembles,  prices,  and  delivers  merchandise,  and  arranges 
and  maintains  the  display  on  the  shelves  or  racks  on  the 
dealer's  floors;  sells  principally  on  a  consignment  basis 
but  frequently  on  other  terms. 

"Grossiste  Etalagiste": 

Grossiste  desservant  des  magasins  de  détail,  et  plus 
particulièrement  des  supermarkets;  assure  l'ensemble 
de  la  commercialisation  de  certains  produits  non  ali- 
mentaires— articles  ménagers,  produits  de  toilette,  jouets 
et  textiles — évitant  ainsi  au  magasin  les  charges  du 
stockage  et  de  la  commercialisation  des  produits  vendus; 
il  choisit,  groupe,  fixe  le  prix  de  la  marchandise  et  la 
livre;  en  outre  il  aménage  et  réapprovisionne  l'étalage 
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des  rayons  au  point  de  vente  du  détaillant;  il  vend 
surtout  par  consignation  mais  également  suivant  d'autres 
méthodes. 


57.  PRESELECTION: 

The  customer  selects  merchandise  from  exhibit-type 
displays  and  then  engages  a  salesperson  who  removes 
the  merchandise. 

Pré-sélection: 

Le  client  choisit  la  marchandise  à  l'étalage,  puis  un 
vendeur  se  charge  d'en  conclure  la  vente. 

58.  SELF-SELECTION: 

The  customer  selects  and  removes  merchandise  from 
open  displays  and  then  engages  a  salesperson. 

Sélection  libre  : 

Le  client  choisit  la  marchandise,  la  retire  de  l'étalage, 
puis  s'adresse  à  un  vendeur. 

59.  SELF-SERVICE: 

The  customer  completes  a  self -selection  transaction  at 
a  checkout  counter  rather  than  through  a  salesperson. 

Libre  service: 

Le  client  exerce  une  sélection  libre  mais,  au  lieu  d'être 
conclu  par  l'intermédiaire  d'un  vendeur,  l'achat  se 
règle  à  une  caisse  placée  près  de  la  sortie  du  magasin. 

60.  BRAND: 

The  identification  of  the  products  of  a  manufacturer  or 
distributor  with  a  distinctive  word,  letter,  mark,  or 
combination  of  these  so  that  the  consumer  can  associate 
the  symbol  with  the  goods  of  the  particular  manufacturer 
or  distributor. 


MERCHANDISING 
COMMERCIALISATION 

Marque: 

Identification  des  produits  d'un  fabricant,  ou  d'un 
distributeur,  au  moyen  d'une  marque  distinctive  (mot, 
lettre,  signe,  ou  combinaison  de  ces  éléments),  permettant 
au  client  de  reconnaître,  par  ce  symbole,  la  marchandise 
du  fabricant  ou  distributeur  en  question. 


61.  BRAND,    NATIONAL    (or    BRAND,    NATIONALLY 
ADVERTISED)  : 

A  brand  which  is  controlled  by  a  producer  and  is  nation- 
ally advertised  and  widely  distributed. 

Marque  nationale: 

Marque  patronnée  par  un  producteur,  faisant  l'objet  de 
publicité  à  l'échelle  nationale  et  distribuée  dans  l'en- 
semble du  pays. 


62.  BRAND,  PRIVATE  (or  LABEL,  PRIVATE)  : 

A  brand  owned  by  a  distributor  (wholesaler  or  retailer) 
and  attached  to  products  which  are  usually  bought 
from  an  outside  source;  generally  priced  lower  than 
national  brand;  also  called  distributor's  brand. 

Marque  privée: 

Marque  qui  est  la  propriété  d'un  distributeur  (grossiste 
ou  détaillant)  et  figurant  sur  des  produits  qui  sont 
généralement  achetés  à  l'extérieur;  habituellement  meil- 
leur marché  que  les  marques  " nationales";  connue 
également  sous  le  nom  de  marque  de  distributeur. 


63.  STORE  LAYOUT: 

The  arrangement  of  equipment,  fixtures,  merchandise, 
displays,  aisles,  and  nonselling  space  according  to  a  plan. 

Implantation  de  magasin: 

La  disposition,  selon  un  plan  précis,  du  matériel,  des 
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accessoires,  de  la  marchandise,  des  étalages,  des  passages 
et  autres  emplacements  non  consacrés  à  la  vente. 


64.  CHECKOUT  STAND: 

A  station  in  a  self-service  retail  store  consisting  of  a 
special  cash  register  and  a  long  counter,  often  equipped 
with  a  powered  conveyor  belt,  where  customers  pay  for 
their  purchases. 

Comptoir- Caisse  de  sortie: 

Poste  caisse  d'un  magasin  de  détail  "libre  service", 
constitué  par  une  caisse  enregistreuse  et  un  long  comptoir 
souvent  pourvu  d'un  convoyeur  à  courroie,  où  les  clients 
règlent  leurs  achats. 

65.  GONDOLA: 

An  open  floor  fixture  with  recessed  shelves  on  each  long 
side  used  in  a  retail  store  for  the  display  of  merchandise. 

"Gondole": 

Accessoire  de  magasin,  à  rayons  multiples,  utilisé  dans 
le  commerce  de  détail,  où  les  marchandises  sont  exposées 
sur  les  deux  faces  longitudinales. 


66.  SELLING,  PROMOTIONAL: 

Selling  designed  to  produce  immediately  increased  sales 
volume  by  offering  price  concessions,  usually  only  for  a 
short  time.  These  concessions  may  be  on  specially 
purchased  goods  or  on  merchandise  selected  from  stock. 

Vente  publicitaire: 

Vente  visant  à  accroître  rapidement  le  chiffre  d'affaires, 
au  moyen  de  rabais  consentis  pendant  un  temps  relative- 
ment court.  Ces  rabais  peuvent  s'appliquer  soit  à  des 
marchandises  achetées  spécialement  à  cet  effet,  soit  à 
des  marchandises  déjà  en  stock. 
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67.  SELLING,  PREMIUM: 

Offering  an  item  with  the  purchase  of  another  product, 
either  free  or  for  a  nominal  additional  payment,  as  an 
inducement  to  buy  the  product. 

Vente-prime: 

Offre  d'un  article  moyennant  Tachât  d'un  autre  produit, 
soit  gratuitement  soit  avec  une  majoration  symbolique, 
destiné  à  pousser  la  vente  du  produit. 


68.  TRADING  STAMPS: 

Small,  gummed  stamps  given  as  a  sales  incentive  to  re- 
tail store  customers  in  a  ratio  to  their  purchases  so  that 
the  customers  may  accumulate  them  (usually  by  pasting 
in  books  provided  for  the  purpose)  and  exchange  them 
for  premiums  (in  some  cases,  for  cash). 

Timbres-prime  : 

Petits  timbres  gommés  remis  comme  aide  de  vente  par  les 
magasins  de  détail  à  leurs  clients  en  fonction  du  montant 
de  leurs  achats  ;  ces  timbres  sont  conservés  (généralement 
par  collage  dans  des  carnets  prévus  à  cet  effet)  et  échangés 
contre  des  primes  en  nature  ou  en  espèces. 


69.  CLEARANCE  SALE: 

A  sale  to  move  goods  that  are  going  out  of  fashion,  that 
are  being  discontinued,  or  that  are  left  over  at  the  end  of 
a  season. 

Soldes: 

Vente  organisée  pour  écouler  la  marchandise  qui  se 
démode,  ou  dont  la  production  est  arrêtée,  ou  encore  les 
fins  de  série  au  terme  d'une  saison. 


70.  OPEN-TO-BUY  REPORT: 

A  report  showing  the  maximum  balance  available  to  a 


MERCHANDISING 
COMMERCIALISATION 

retail  store  buyer  for  merchandise  purchases  during  a 
stipulated  period. 

Limite  d'achat: 

Document  indiquant  le  total  des  crédits  ouverts  à 
l'acheteur  d'un  magasin  de  détail  pour  les  commandes  de 
marchandises  d'une  période  donnée. 


NATIONAL  INCOME 
REVENU  NATIONAL 


71.  GROSS  NATIONAL  PRODUCT  (GNP): 

The  market  value  of  the  output  of  goods  and  services 
produced  by  the  Nation's  economy  in  a  year. 

Produit  national  brut: 

Valeur  marchande  de  la  totalité  des  biens  et  services 
produits  par  l'économie  nationale  au  cours  d'une  année. 


72.  INCOME,  PERSONAL: 

A  measure  of  the  actual  current  income  receipts  of  per- 
sons from  all  sources  (as  generally  used,  the  term  is  for  a 
year). 

Revenu  personnel: 

Total  des  différentes  catégories  de  revenu  réel  encaissé 
par  les  personnes  physiques  (dans  son  acception  usuelle, 
ce  terme  s'entend  pour  une  année) . 


73.  INCOME,  DISPOSABLE  PERSONAL: 

Personal  income  remaining  to  persons  after  deductions 
for  personal  income  taxes,  estate  and  gift  taxes,  and 
certain  minor  nontax  payments  to  government. 
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Revenu  personnel  disponible: 

Fraction  du  revenu  personnel  restant  à  la  disposition  des 
personnes  physiques  après  paiement  des  impôts  sur  le 
revenu,  les  droits  de  succession  et  de  donation,  et 
certaines  autres  charges  parafiscales  perçues  par  l'Admi- 
nistration. 


74.  EXPENDITURES,  PERSONAL  CONSUMPTION: 

The  market  value  of  purchases  of  goods  and  services  by 
individuals  and  nonprofit  institutions,  and  the  value  of 
certain  goods  and  services  received  by  them  as  income  in 
a  year.  The  usage  value  of  owned  homes  for  the  period 
is  estimated. 

Dépenses  personnelles  de  consommation: 

Valeur  marchande  des  biens  et  services  achates  par  les 
individus  et  les  institutions  à  but  non  lucratif,  et  la 
valeur  de  certains  biens  et  services  reçus  par  eux  à 
titre  de  revenu  au  cours  d'une  année.  Dans  le  cas  d'habi- 
tations à  propriété  individuelle,  la  valeur  utilitaire 
approchée  en  est  calculée  pour  la  période  considérée. 
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75.  DISCOUNT,  CASH: 

A  deduction  from  the  total  of  an  account  due,  allowed 
in  return  for  payment  within  a  specified  period.  One 
typical  cash  discount  is  expressed  as  2/10/net  30,  mean- 
ing that  a  2-percent  reduction  from  the  total  amount 
due  in  30  days  is  permitted  if  payment  is  made  within 
10  days.  Another  is  expressed  as  2/10/E.O.M.  (End  of 
Month),  which  allows  a  2-percent  reduction  in  the 
total  amount  due  if  payment  is  made  within  10  days, 
but  provides  for  the  credit  period  to  begin  at  the  end 


PRICING  AND  DISCOUNT 
POLITIQUE  DES  PRIX  ET  ESCOMPTE 

of  the  month  in  which  the  goods  are  purchased,  thus 
permitting  buyers  who  make  many  purchases  during  the 
month  to  pay  their  bills  once  a  month  and  still  take 
advantage  of  the  regular  cash  discount. 

Remiseppour  paiement  au  comptant: 

Kemise  d'une  fraction  du  montant  d'une  dette  accordée 
moyennant  paiement  de  cette  dette  dans  des  délais 
prescrits.  Exemple  typique  de  ce  genre  de  remise: 
2/10/net  30,  qui  signifie  qu'une  remise  de  2%  sur  le 
total  de  la  dette  à  30  jours  est  accordée  si  le  paiement 
est  effectué  dans  les  10  jours.  Autre  exemple  courant: 
2/10/E.O.M.  (End  Of  Month),  qui  prévoit  une  remise 
de  2%  sur  le  total  de  la  dette  à  30  jours  si  le  paiement 
est  effectué  dans  les  10  jours,  le  délai  commençant  à 
courir  à  la  fin  du  mois  où  les  biens  sont  achetés,  per- 
mettant ainsi  aux  acheteurs  passant  de  nombreuses 
commandes  au  cours  du  mois  de  régler  leurs  factures  en 
une  seule  fois,  tout  en  profitant  de  la  remise  normale 
pour  paiement  au  comptant. 


76.  DISCOUNT,  FUNCTIONAL  (or  DISCOUNT,  TRADE)  : 

A  deduction  from  the  list  or  suggested  retail  price  of  a 
product  provided  to  a  certain  class  of  customers — retail, 
wholesale,  etc. — to  cover  the  cost  of  performing  certain 
marketing  functions. 

Remise  professionnelle  : 

Kemise  sur  le  prix  de  détail,  imposé  ou  recommandé, 
d'un  produit,  accordée  à  certaines  catégories  de  clients 
(détaillants,  grossistes,  etc.)  correspondant  au  coût  de 
certaines  opérations  de  distribution. 


77.  C.O.D.  (CASH  ON  DELIVERY)  : 

The  seller  requires  full  payment  at  time  of  delivery  to 
point  specified  by  purchaser. 
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Livraison  contre  remboursement: 

Le  vendeur  exige  paiement  intégral  au  moment  de  la 
livraison  au  lieu  précisé  par  l'acheteur. 
Le  vendeur  exige  paiement  intégral  au  moment  de  la 
livraison  au  lieu  précisé  par  Fâche teur. 


78.  GUARANTEES  AGAINST  PRICE  DECLINE: 

Guarantees  given  by  a  manufacturer  to  distributors  that 
if  his  price  to  them  declines  within  a  given  period  after 
purchase,  he  will  reimburse  them  for  the  amount  of  the 
decline  on  remaining  stocks. 

Garanties  contre  la  baisse  des  prix: 

Garanties  offertes  par  un  fabricant  à  ses  distributeurs, 
selon  lesquelles,  si  ses  prix  de  ventes  fléchissent  dans  un 
certain  délai  suivant  la  date  de  l'achat,  il  s'engage  à 
les  rembourser  de  la  dévaluation  de  leurs  stocks. 

79.  LOSS  LEADERS: 

Items  which  a  dealer  sells  at  very  low  prices,  sometimes 
below  cost,  in  order  to  increase  store  traffic.  The 
dealer  hopes  the  people  who  come  to  buy  the  low-priced 
items  will  buy  enough  other  goods  at  profitable  prices 
to  more  than  make  up  for  the  loss  he  suffers  on  the 
leaders. 

Articles  sacrifiés: 

Articles  qu'un  revendeur  débite  à  très  bas  prix,  et 
quelquefois  même  à  perte,  de  manière  à  attirer  la 
clientèle  dans  son  magasin.  Le  revendeur  espère  ainsi 
que  les  clients  alléchés  par  ces  articles  bon  marché, 
achèteront  suffisamment  d'autres  produits  vendus  à 
profit  pour  plus  que  compenser  la  perte  subie  sur  les 
articles  sacrifiés. 

80.  MARKUP: 

The  amount  added  to  the  cost  of  merchandise  when  it  is 
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first  priced  to  cover  expenses  and  provide  a  profit;  also 
called  initial  markup. 

Marge  bénéficiaire: 

Montant  ajouté  au  prix  de  revient  de  la  marchandise 
lorsque  son  prix  de  vente  est  fixé,  et  devant  à  la  fois 
absorber  les  frais  et  laisser  un  bénéfice;  également 
connu  sous  le  nom  de  marge  initiale. 


81.  MARKDOWN: 

The  reduction  of  an  originally  established  selling  price . 

Rabais  : 

Réduction  apportée  à  un  prix  de  vente  ûxê  antérieure- 
ment. 

82.  FAIR  TRADE  (RESALE  PRICE  MAINTENANCE)  : 

A  system  of  distribution  under  which  the  owner  of  a 
trademark  or,  in  some  cases,  any  seller  of  a  trademarked 
or  otherwise  identified  product,  establishes  the  resale 
price  at  which  the  trademarked  product  may  be  sold. 
This  is  accomplished  by  entering  into  a  contract  with  at 
least  one  distributor  and  notifying  all  other  distributors 
in  the  State  that  they  must  maintain  the  price  named  in 
the  contract.  Fair  trade  is  a  voluntary  program.  It  is 
provided  for  by  permissive  State  and  Federal  legislation. 

"Fair  Trade"  (Maintien  des  prix  imposés  par  le  vendeur)  : 

Système  de  distribution  aux  termes  duquel  le  propriétaire 
d'une  marque  déposée,  ou,  dans  certains  cas,  tout  ven- 
deur d'un  produit  porteur  d'une  marque  ou  d'un  nom 
commercial,  fixe  le  prix  auquel  le  produit  en  question  doit 
être  vendu.  Ce  but  est  atteint  en  passant  un  contrat 
avec  au  moins  un  distributeur  et  en  instruisant  tous  les 
autres  distributeurs  de  l'Etat  particulier  de  respecter  le 
prix  indiqué  dans  le  contrat.  Le  maintien  des  prix  im- 
posés est  un  régime  d'adhésion  libre.  Il  est  autorisé  par 
des  lois  fédérales  et  d'état. 


TRANSPORTATION  AND  WAREHOUSING 
TRANSPORT  ET  MAGASINAGE 


83.  F.O.B.  (FREE  ON  BOARD)  : 

The  seller  places  the  goods  on  board  the  truck,  ship, 
train,  plane,  or  other  carrier  at  the  point  named.  Trans- 
portation costs  beyond  that  point  are  paid  by  the 
purchaser. 

Franco  à  bord: 

Le  vendeur  livre  la  marchandise  à  bord  du  camion,  du 
bateau,  du  train,  de  l'avion  ou  de  tout  autre  véhicule  au 
lieu  cité.  Le  fret  au-delà  de  ce  point  est  à  la  charge  de 
l'acheteur. 


84.  L.C.L.  (LESS  THAN  CARLOAD): 

The  freight  rate  on  less-than-carload  lots  is  higher  than 
that  for  carload  lots. 

Envois  de  détail: 

Les  tarifs  de  transport  appliqués  aux  envois  de  détail  sont 
supérieurs  à  ceux  des  expéditions  par  wagons  complets. 


85.  POOL  CAR: 

A  carload  containing  a  number  of  small  lots  shipped  to 
two  or  more  receivers  in  the  same  area.  By  consolidating 
their  individual  small  shipments  into  a  full  carload  and 
sharing  the  cost,  each  receiver  pays  less  than  if  he 
shipped  L.C.L. 

Groupage: 

Wagon  complet  constitué  par  un  certain  nombre  de 
petits  envois  adressés  à  deux  destinataires  ou  plus, 
situés  dans  la  même  localité.  Grâce  au  groupage  de  leurs 
petits  envois  individuels,  chacun  des  destinataires  paye 
sa  part  des  frais  et  de  ce  fait  réalise  une  économie  par 
rapport  au  tarif  régissant  les  envois  de  détail. 
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86.  WAREHOUSE,  PUBLIC: 

A  warehouse  which  makes  available  to  the  public  services 
concerned  with  the  storage,  marketing  and  transpor- 
tation, and  the  financing  of  goods  during  the  period 
of  distribution  or  storage. 

Entrepôt  public: 

Entrepôt  mettant  à  la  disposition  du  public  les  services 
afférents  au  magasinage,  à  la  distribution  et  au  transport 
des  marchandises,  ainsi  qu'à  leur  financement  pendant 
le  cycle  de  distribution  et  d'entreposage. 


87.  WAREHOUSE,  BONDED: 

A  warehouse  whose  operators  have  bonded  themselves  to 
secure  payment  to  the  U.S.  Treasury  of  certain  import 
duties  or  taxes  due  on  the  commodities  stored  or  handled 
by  them.  Bonded  warehouses  are  of  two  kinds,  Customs 
and  Internal  Revenue. 

Entrepôt  administratif: 

Entrepôt  dont  les  exploitants  s'engagent  à  percevoir, 
pour  le  compte  du  Ministère  des  Finances  des  États- 
Unis,  le  paiement  de  certains  droits  de  douane  ou  taxes 
frappant  les  denrées  stockées  par  leurs  soins.  Il  existe 
deux  catégories  d'entrepôts  administratifs,  ceux  relevant 
de  l'Administration  des  Douanes  et  ceux  relevant  du  Fisc. 
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